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 Abstrakt 
Bakalářská práce se zabývá otevřením nové pobočky oční optiky se specializací              
na dětskou klientelu a spolu s tím také otevřením ortoptického pracoviště. Je vytvořen 
podnikatelský plán, kde je představen podnik, charakterizovány jeho činnosti a 
následně aplikovány jednotlivé analýzy pro celkové zhodnocení podniku. Výsledkem 
práce je poskytnutí informací majiteli o současném stavu podniku a ekonomické 
(ne)výhodnosti založení nové provozovny. 
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Abstract 
This bachelor thesis deals with opening of a new store of optician specializing                    
in children's clientele, as well as with opening of an orthoptic workplace. A business 
plan is created in which the company is presented, its functions are characterized and 
the analyses are applied to overall evaluate the company. The result of the thesis is    
to provide the owner with information about the current state of the company and 
economic advantages and disadvantages of establishing a new organisation. 
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Úvod 
Během našeho života musíme stále něco plánovat a často si to ani 
neuvědomujeme. Například v kolik hodin budeme vstávat, jak pojedeme do práce či 
do školy nebo co si vybereme z jídelního lístku k večeři. Pokud máme něco dobře 
naplánované, může nám to ušetřit čas, práci, ale i peníze. 
Stejné to je také v podniku. Vždy je dobré mít na paměti, že pokud vytvoříme 
dobrý podnikatelský plán, pomůže to podniku v jeho dalším rozvoji. Prioritním účelem, 
proč společnosti podnikatelský plán zpracovávají, je komunikace s bankami, aby jim 
poskytly potřebný kapitál pro jejich plány. Na druhé straně může podnikatelský plán 
sloužit samotnému podniku, pokud se rozhoduje o různých investicích či jiných 
organizačních záležitostech. 
Cílem mé práce je zjistit, zda se vyplatí oční optice otevřít novou provozovnu se 
zaměřením na dětskou klientelu. Podnikatelský plán bude zahrnovat nejen 
předpoklady pro otevření dětské oční optiky, ale také ortoptického pracoviště. 
Podnikatelský plán bude vytvořen zatím pouze jako informativní materiál a bude 
obsahovat představení podniku, analýzu jeho současného stavu a investiční záměr 
spolu s jeho předběžnou kalkulaci, která bude sloužit majitelce při rozhodování                 
o otevření nové provozovny. 
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1 PODNIKÁNÍ 
1.1 Podnikatel 
Anglické slovo „entrepreneur“ neboli podnikatel má svým původ                                   
ve francouzštině a znamená prostředník, či zprostředkovatel. Již ve středověku se 
setkáme s tímto pojmem a byl to člověk, který se účastnil válek a měl na starosti velké 
projekty. V 18. století byl podnikatel ten, který nesl riziko a poskytoval kapitál, ve 20. 
století se již ve smyslu podnikatele mluvilo o inovátoru či osobě, která byla ochotna 
přijmout riziko za své jednání (Hisrich, a další, 1996). 
Pokud se podíváme na aktuální zákon č. 89/2012 Sb. – občanský zákoník, §420 
–uvádí se, že: Podnikatel je ten, kdo samostatně vykonává na vlastní účet a 
odpovědnost výdělečnou činnost živnostenským nebo obdobným způsobem se 
záměrem činit tak soustavně za účelem dosažení zisku, je považován se zřetelem            
k této činnosti za podnikatele. 
1.2 Podnikání 
Samotné podnikání se také neustále vyvíjí a je na každém z nás, co pro nás 
podnikání představuje. Podnikání se proto nedá úplně přesně definovat, každá země, 
či dokonce i každý člověk vidí podnikání jinak.  
Podle uznávaného amerického lídra v podnikání Roberta Ronstadta je 
podnikání dynamický proces vytváření přírůstkového bohatství. Toto bohatství 
vytvářejí jednotlivci, kteří přejímají hlavní rizika z hlediska kapitálu, času anebo kariéry, 
nebo poskytují hodnotu za nějaké zboží či služby (Ronstadt, 1984). 
1.3 Živnost 
Živnost je definována v Zákoně o živnostenském podnikání, č. 455/1991 Sb. V §2 
se píše: Je to soustavná činnost provozovaná samostatně, vlastním jménem, na vlastní 
odpovědnost, za účelem dosažení zisku a za podmínek stanovených zákonem. Dále 
jsou v tomto zákoně vyjmenované ty aktivity, které se za živnost nepovažují, a tudíž si 
člověk na ně nemůže udělat živnostenské oprávnění. Patří mezi ně například činnosti, 
které jsou vyhrazené zákonem státu, lékaři, hornická činnost a další. 
Jedním důvodem, proč se vytváří podnikatelský plán pokaždé jiný, může být 
skutečnost, že se v České republice živnosti dělí do 3 skupin, podle toho, jaká kritéria 
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musí člověk před započetím podnikání dodržet. Rozeznáváme dva druhy živností, a to 
ohlašovací a koncesované. 
Ohlašovací živnost vzniká při splnění zákonných podmínek okamžikem 
ohlášení a dělí se dále do tří skupin podle toho, jakou odbornou způsobilost musí 
člověk pro provozování živnosti mít, na řemeslnou, vázanou a volnou. U koncesované 
živnosti musí být uděleno speciální povolení státem neboli koncese.  
1.4 Podnikatelský plán 
Podnikatelský plán je jedna z nejdůležitějších věcí celé realizace nápadu, a 
proto bychom si měli při jeho psaní dát velmi záležet. Pokud hledáme investory, 
budeme chtít půjčit část kapitálu od banky či například zažádat o grand, všechny bude 
zajímat právě tento plán. Je také velmi dobré uzpůsobit podnikatelský plán pro ty 
subjekty, pro které je určen. Zároveň je to dobrá věc i pro samotné podnikatele. 
V plánu se představují základní modely našeho nápadu, zjistíme, jak budeme 
plán realizovat, v jakém časovém horizontu a s jakými dodavateli. Také se                                
v podnikatelském plánu objeví, zda bude potřebný marketing nebo kolik přesně 
finančního kapitálu bude potřeba. Také je dobré si v podnikatelském plánu vyznačit 
kritické body, tj. na co si dát při realizaci pozor nebo vymyslet celkové krizové plány, 
pokud by nastal při tvorbě nějaký problém. 
Smysl má podnikatelský plán pro obě strany. Zaprvé se jedná o jakýsi vnitřní 
dokument, který je dobrý pro zhodnocení samotné firmy, zda má její plán budoucnost, 
kolik bude potřeba kapitálu či jak se bude při realizaci postupovat. Za druhé 
podnikatelský plán slouží externím subjektům, které budou poskytovat cizí kapitál 
nebo jinak pomáhat firmě a ta je musí přesvědčit o výhodách, proč by měli právě do 
tohoto plánu investovat. (Fotr, 1995) 
Typy podnikatelských plánů se dají dělit podle toho, při jaké události se 
prezentují. Dají se proto rozdělit do čtyř základních typů (BusinessInfo.cz, 2014): 
- ústní prezentace (v několika minutách se odprezentují základní body 
podnikatelského plánu), 
- souhrn a hlavní myšlenky na jedné stránce (cca na jedné straně se popíše o jaký 
typ investice se jedná a jakou částku bude zájemce potřebovat), 
- zkrácený plán pro první jednání (je o něco delší než pouze souhrn, ale stále 
neobsahuje všechna čísla, fakta a největší výhody oproti konkurenci, jedná se o 
materiál, který bude číst více zájemců – banky, investoři…), 
| 9 
- plný podnikatelský plán (nejpodrobnější a je v něm uvedeno vše co se týká 
našeho plánu). 
2 JAK SPRÁVNĚ POSTUPOVAT PŘI PSANÍ 
PODNIKATELSKÉHO PLÁNU 
2.1 Shromáždění potřebných informací 
Než se člověk pustí do psaní konkrétního podnikatelského plánu, měl by si 
shromáždit většinu informací, ze kterých bude následně čerpat. Usnadní to celkovou 
práci a také zpřehlední. Pokud si člověk úplně na začátku zajistí vše (nebo téměř vše, 
protože nemůžeme vše předpovědět) co bude potřebovat, seznámí se s dokumenty a 
současnou situací, během psaní práce by ho pak nemělo již skoro nic vyvést z míry. 
Pokud jsou k dispozici, je vždy dobré mít při psaní tyto informace (dokumenty): 
- rozvaha, 
- VZZ, 
- výpisy z obchodního rejstříku, 
- finanční analýzy z předchozích let, 
- výsledky minulých investic, 
- životopisy klíčových osob, 
- informace o trhu, kde firma působí, 
- výkresy výrobků, 
- kritické body projektu, 
- možnou dobu realizace, 
- maximální hodnotu investice a jiné. 
2.2 Základní vlastnosti podnikatelského plánu 
Po nashromáždění veškerých potřebných dokumentů a informací se již člověk 
může pustit s chutí do psaní. Vždy je dobré chtít oslovit potenciální investory a zkusit 
podnikatelský plán něčím oživit, protože banky či ředitelé fondů čtou takových plánů 
mnoho, a právě my je chceme oslovit a nadchnout naším plánem. Abychom toho 
dosáhli, je potřeba, aby náš plán byl (Blackwell, 1993): 
- srozumitelný, 
- stručný, 
- logický, 
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- pravdivý 
- a obsahoval konkrétní čísla. 
V plánu by se nemělo vyskytovat mnoho technických pojmů a vysvětlení, jak 
bude vše fungovat či složitější popis (například fyzikálních nebo chemických 
vlastností). Musíme počítat s tím, že ne každý, kdo bude číst náš plán, se vyzná v oboru, 
ve kterém podnikáme. Vše by mělo být napsáno jednoznačně a důležité je, abychom 
si dali pozor na užívání přídavných jmen. Pokud budeme pracovat s mnoha čísly, je 
dobré je vložit pro přehlednost do tabulky. 
Podnikatelský plán by měl být také stručný. Neznamená to, že má být co 
nejkratší, ale měli bychom se vyhnout rozsáhlým souvětím, popisům nebo odstavcům 
a vždy pracovat jen se základními informacemi. Často se udává, že by rozsah měl být 
do 50 stran, ale u malých podniků bude podnikatelský plán mnohem kratší, a naopak 
velmi rozsáhlé projekty by mohly mít i stran více. 
Pokud jde o logičnost, měly by napsané informace být v logickém sledu a 
myšlenky, které interpretujeme dobře pochopitelné. Pravdivost práce je naprosto 
samozřejmá a také, pokud budeme v plánu používat čísla, je dobré pracovat 
s konkrétními čísly, ne s velmi hrubými odhady, které plánu nebudou dodávat                      
na důvěryhodnosti. 
Další požadavky na podnikatelský plán, které uvádí profesor Jiří Fotr ve své 
knize, jsou (Fotr, 1995): 
- být co nejvěrohodnější a realistické, 
- nebýt příliš optimistické ani příliš pesimistické, 
- orientovat se na budoucnost, 
- upozornit na konkurenční výhody projektu a silné stránky firmy, 
- nezakrývat slabá místa a rizika projektu 
-  a být zpracovány kvalitně i po formální stránce. 
2.3 Zpracování podnikatelského plánu 
Je zřejmé, že členění a informace v podnikatelských plánech budou záviset          
na mnoha faktorech. Každý podnik by si měl uzpůsobit podnikatelský plán podle toho, 
pro koho plán vytváří či jaká firma to je. Plán bude jiný například u výrobní firmy, která 
zavádí nový produkt, při vývoji nové technologie či u obchodní firmy a její strategie 
propagace produktu či služby a podobně. 
I přesto, že každý podnikatelský plán je originál, měl by se tvůrce držet určité 
osnovy, která mu pomůže, aby na nějaký bod nezapomněl nebo aby byl přehlednější 
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pro následné posuzování plánu investory. Při zpracování by podnikatelský plán měl 
obsahovat tyto body (Hisrich, a další, 1996): 
- titulní strana, 
- exekutivní souhrn, 
- analýza odvětví, 
- popis podniku, 
- výrobní či jiný obchodní plán, 
- marketingový plán, 
- organizační plán, 
- realizační projektový plán, 
- hodnocení rizik, 
- finanční plán 
- a přílohy. 
Na titulní straně nalezneme krátký obsah celého podnikatelského plánu, měla 
by také obsahovat název a sídlo společnosti spolu s kontaktními osobami, telefonními 
čísly a emailovými adresami. Neměli bychom také opomenout stručný popis činnosti 
podniku a odvětví, ve kterém působí. Dobré je také hned na titulní straně informovat   
o potřebné výši kapitálu. Na úplný konec strany se píše prohlášení o důvěryhodnosti 
zprávy. 
Exekutivní souhrn je část podnikatelského plánu, který se píše až úplně                 
na konec. Úkolem je podnítit zájem potenciálních investorů. (Hisrich, a další, 1996 
stránky 19-20) Pokud je tento souhrn nezajímavý, nemají poté investoři chuť 
pokračovat v prostudování celého plánu, a tak většinou nezíská jejich podporu. Proto 
je dobré v této části nastínit hlavní body plánu a přesvědčivě je okomentovat. 
Analýza odvětví by měla postihnout oblasti typu: síla konkurence, nejsilnější 
spoluhráči na trhu a jejich silné a slabé stránky, vývoj dalších pěti let v odvětví, zda se 
zakládají nové společnosti a kolik jich vstoupilo na trh v posledních letech a 
v neposlední řadě také naši potenciální zákazníci a co jim nabídneme my a co 
konkurence. Velmi dobře pracuje s těmito informacemi Analýza pěti sil amerického 
akademika Michaela Portera. 
Hlavním úkolem popisu podniku je poskytnout tyto informace: 
o vize a mise podniku, 
o hlavní strategie, 
o velikost a záběr firmy, 
o umístění podniku, 
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o umístění budov, jejich správa, vlastníci, náklady spojené s pronájmem či 
chodem budov, 
o počty zaměstnanců, jejich hierarchie, vedení a potřebné vzdělání, možnosti 
náboru nových zaměstnanců, 
o popis výrobků či služeb,  
o jaká zařízení jsou pro provoz potřeba a jejich údržba, 
o počet firemních automobilů a jejich financování, 
o a spousta dalších. 
Výrobní plán popisuje celý výrobní proces, z jakých materiálů se vyrábí, jak 
dlouho proces trvá, od jakých subdodavatelů podnik odebírá a proč a jací odběratelé 
mají o produkt zájem. Měl by také obsahovat kontakty a možnosti krizového řešení 
případných nenadálých situací. Pokud se jedná o obchodní firmu, podnikatelský plán 
nebude obsahovat výrobní, ale obchodní plán. V obchodním plánu je dobré zmínit 
dodavatele, skladovací prostory spolu s náklady na skladování a popsat inventurní 
systém. 
Marketingový plán je v dnešní době jedním z nejdůležitějších bodů. Je to 
dokument, který shrnuje poznatky o trhu a ukazuje, jakým způsobem firma plánuje 
dosáhnout svých cílů, a pomáhá řídit a koordinovat marketingové aktivity. (Kotler, a 
další, 2013 str. 805) Člověk může mít skvělou myšlenku, ale díky lokalitě, špatnému 
načasování nebo špatně nastavené ceně se projekt nemusí povést. Marketingový plán 
by měl obsahovat těchto hlavních pět bodů (Kotler, a další, 2013): 
o executive summary (představení firmy), 
o situační analýza (shrnutí trhu, SWOT analýza, konkurence, klíče k úspěchu, 
kritické body), 
o marketingová strategie (poslání, marketingové a finanční cíle, positioning1, 
strategie, marketingový program a výzkum), 
o finance (analýza bodu zvratu, predikace tržeb, odhad nákladů), 
o řízení (marketingová organizace, záložní plán). 
Organizační plán obsahuje informace o tom, kdo podnik vlastní a jaké je 
organizační schéma podniku. Poskytuje údaje o ředitelích či hlavních akcionářích a 
jaké mají v rámci podniku pravomoci. Měl by odpovídat na otázky: kdo jsou členové 
                                                        
 
 
1 Cílem positioningu je zaujetí žádoucí pozice jako nástroj konkurenční výhody a umístění 
produktu v mysli zákazníka.  
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představenstva, z koho se skládá manažerský tým nebo jak jsou jednotliví 
zaměstnanci platově ohodnoceni. 
Dále je v podnikatelském plánu dobré také zmínit časový plán neboli realizační 
projektový plán. Stanovení si mezních termínů, do kdy a za jak dlouho musí být 
jednotlivé kroky plánu hotové. Časový harmonogram nám také zvýší přehlednost 
celého projektu, bude se tak lépe celkově řídit a organizovat. Pro grafické znázornění 
můžeme použít například síťovou analýzu. 
Možná rizika může podnik hledat na všech místech svého plánu. Mohou to být 
jak vnější, tak vnitřní vlivy, které nakonec přinesou podniku možné riziko. Proto je 
dobré, aby se na tyto rizika podnik připravil dopředu. Hodnocení rizik spočívá tedy           
v nalezení možných slabin podnikatelského plánu a vytvoření strategie pro jejich 
případná řešení. 
Finanční plán je také jednou z nejdůležitějších částí plánování. Je to soubor 
analytických procedur, které se zaměřují na rozbor finančně ekonomických aspektů 
výsledků firemního hospodaření a finanční kondice podniku. (Mareš, 2006 str. 9) Více 
finanční plán rozebereme v kapitole 4 Finanční analýza. 
Na konci každého plánu se přikládají přílohy. Jedná se o veškeré materiály, které 
nebylo nutné zařadit do textu, ale je nezbytné, aby byly v práci obsaženy. Mohou to být 
například předběžné smlouvy s budoucími dodavateli, korespondence s investory, 
budoucí ceníky a informační brožury, ale také výsledky z primárního výzkumu nebo 
tabulky, které jsou větší než rozměr jedné A4, jako například rozvahy a výkazy zisku a 
ztrát z minulých let. 
 
3 Strategická analýza podniku 
Nyní již víme, jak by podnikatelský plán měl vypadat, jaké by měl mít části, jaký 
zvolit postup a můžeme se pustit do konkrétní analýzy podniku. Vždy je dobré dívat se 
na firmu co nejvíce komplexně a využít více analytických nástrojů. Nejčastěji se 
používají ukazatele vnitřního a vnějšího prostředí podniku. Vnější prostředí je to, které 
podnikatel nemůže nijak ovlivnit a musí ho respektovat tak, jak je. Vnitřní prostředí 
zahrnuje naopak body, které si podnik vytváří sám a tím se odlišuje od konkurence. 
Může tam patřit například jeho finanční řízení, vztahy na pracovišti, marketing či 
samotné produkty, které podnik nabízí. 
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3.1 SWOT analýza 
SWOT analýza je jedna z nejčastěji používaných analytických technik. Slouží 
jako analýza předpokladů pro podnikatelskou činnost a zjištění konkurenční pozice. 
Pracuje s vlivy vnitřního i vnějšího prostředí, a proto je velmi dobrá také pro použití 
v podnikatelském plánu. Cílem je identifikovat, do jaké míry jsou současná strategie 
organizace a její silná a slabá místa relevantní a schopna vyrovnat se se změnami, 
které nastávají v obchodním prostředí. (Johnson, a další, 2000 str. 161) 
Slovo SWOT je složením počátečních písmen slov strengths (silné stránky), 
weaknesses (slabé stránky), opportunities (možnosti) a threats (hrozby). Pro analýzu 
externího prostředí se používají příležitosti a hrozby. Interní prostředí zastupují 
v analýze silné a slabé stránky. Vedení podniku neustále sleduje makroekonomické síly 
a stěžejní faktory mikroprostředí a pokud je marketing podniku dobrý, dokáže 
příležitosti podniku využít ve svůj prospěch. (Kotler, a další, 2013) 
 Jednotlivé faktory, které vstupují do SWOT analýzy jsou u každé firmy jiné.           
Na Obrázku 1 jsou uvedeny možné externí a interní faktory, které by se mohly ve SWOT 
analýzách vyskytovat. 
 
 
Obrázek 1: SWOT analýza (Bauer, 1998 str. 155), vlastní zpracování 
 
Pokud chceme SWOT analýzu vyhodnotit, spojíme externí a interní faktory a 
vyjdou nám čtyři základní strategické varianty řešení. Jedná se o přístupy: 
- SO (strategie představuje ideální stav, podnik využívá svých silných stránek 
pro realizace příležitostí), 
- WO (podnik se snaží díky příležitostem odstranit své slabé stránky), 
- ST (při této strategii musí být podnik velmi silný, aby díky své síle mohl 
odstranit své hrozby) 
- a WT (tato strategie se objeví zejména pokud podnik bojuje o přežití a jeho 
cílem je vyhnout se slabým stránkám, aby tak předešel dalším hrozbám). 
Na následujícím Obrázku 2 jsou znázorněny možné přístupy při vyhodnocování SWOT 
analýzy. 
Externí faktory Interní faktory
podmínky trhu podnikatelské řízení
volný prostor kapitálová síla
chyby konkurence výrobní efektivnost
silná konkurence kvalita pracovníků
diskriminační opatření kvalita výrobků
riziko nestabilní situace na trhu špatná pověst
Příležitosti - O
Nebezpečí - T
S - Silné stránky
W - Slabé stránky
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Obrázek 2: SWOT analýza a její strategické varianty (Bauer, 1998), vlastní zpracování 
3.2 Matice růstu – podílu 
Identifikace výnosových příležitostí daného podniku v oblasti tržeb a analýza 
konkurence bývá často spojována s aplikací marketingové analýzy portfolia firemních 
produktů. Nejznámější z nich je metoda růstu – podílu, někdy zvaná také Bostonská 
nebo BCG matice. (Mareš, 2006 str. 10) 
Metoda stojí na dvou hlavních kritériích. Prvním z nich je růst příslušného trhu 
neboli dynamika trhu a druhým relativní podíl výrobků podniku na daném trhu. 
Dynamika trhu nám udává, jak se procentuálně mění růst prodejů. Při výpočtech 
pracujeme s celkovým objemem prodeje současného roku k hodnotám v předchozím 
období. Obecně se udává hodnota kolem 10 % pro stanovení hranice mezi 
dynamickým trhem a trhem s nízkou dynamikou. Relativní podíl se vypočítá jako 
poměr velikosti prodeje daného produktu k objemu prodeje největšího konkurenčního 
produktu. Relativní podíl je vysoký, když nám vyjde hodnota vyšší než 1. (Červený, 
2014) 
Hranice mezi těmito dvěma kritérii rozdělují matici do čtyř základních 
kvadrantů, které můžete vidět na Obrázku 3.  Hodnoty tempa růstu se vynášejí na 
svislou osu, která tvoří aritmetickou řadu. Na horizontální osu se v logaritmické stupnici 
vkládají tržní podíly výrobků. Poté, co se jednotlivé produkty podniku ocitnou v matici 
(mají obě souřadnicové hodnoty), může se přejít k vyhodnocení matice. (Mareš, 2006) 
V levém horním rohu se nacházejí produkty, které mají vysoký relativní podíl na 
trhu a růst trhu je také vysoký. Nazývají se HVĚZDY (stars). Tyto produkty vytvářejí 
značný příjem, ale na druhou stranu je udržení této pozice pro podnik dosti finančně 
náročné, protože mít ve svém podniku hvězdy, je cílem každé společnosti. 
Silné stránky - S Slabé stránky - W
Přístup SO Přístup WO
– ofenzivní podnikatelský 
přístup z pozice síly
– opatrný podnikatelský přístup
– posilování pozice
– nalezení spolehlivého spojení, 
spojence,…
Přístup ST Přístup WT
– k uniknutí nebezpečí – likvidovat podnikatelský záměr
– zastrašení konkurence – uvažovat o kompromisech
– využít pozice síly k blokování – uspokojit se s málem
– ustoupitN
eb
ez
p
eč
í -
 T
Př
íle
ži
to
st
i -
 O
– snaha využít všechny 
příležitosti i silné stránky
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Výrobky, které se nacházejí na trhu s nízkým tempem růstu, ale mají stále 
vysoký relativní tržní podíl se nazývají DOJNÉ KRÁVY (cash cows). Tyto produkty mají 
většinou velmi silné postavení na stabilních trzích a vytvářejí silný peněžní tok. 
Nicméně rozumnější je do těchto produktů již výrazně neinvestovat, ale udržet 
v portfoliu co nejdéle.  
PROBLÉMOVÉ DĚTI (problem children) je skupina, která se nachází v pravém 
horním kvadrantu. Někdy zvaná také jako otazníky. Tato skupina produktů má šanci 
stát se hvězdami či dojnými krávami, ale podnik do nich musí investovat značné 
finance. Pokud si podnik není jist, zda se investice vyplatí, měl by postupně odebrat 
produkt z trhu. 
Poslední skupinou s nízkým tržním podílem a vyskytujícím se na trhu s nízkým 
tempem růstu je skupina PSI (dogs). Tam nalezneme výrobky, které je výhodné 
z nabídky odstranit. Pokud bychom uvažovali o zavedení produktu, který by spadal do 
této skupiny, v žádném případě na trh s tímto produktem nevstupovat. (Červený, 2014) 
 
Obrázek 3: Bostonská matice, vlastní zpracování 
3.3 PEST analýza 
U analýzy vnějšího prostředí je důležité zaměřit se na vlivy, které mají přímý 
dopad na podnik. Je mnoho faktorů, které jsou důležité, ale ne všechny by mohly 
zasáhnout chod podniku nebo plánovanou strategii. Například pokud se jedná                   
o regionální obchod, budou na něj mít vliv především místní tradice a zvyky a 
legislativa státu je tolik zasahovat nebude. Naopak pokud se bude jednat o veřejnou 
správu, budou pro ni nejdůležitější zákony a až na druhém místě lokalita. Zároveň je 
dobré mít na paměti, že vnější vlivy se neustále vyvíjejí a co platilo před rokem, nemusí 
být dnes již aktuální v plném rozsahu. 
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Jednou metodou, která může analyzovat vnější prostředí firmy, je PEST analýza. 
V jiných zemích se můžete setkat také s variantou analýzy SLEPT. Mnohdy je také 
rozšířena a říká se jí PESTEL či PESTLE. U této analýzy sledujeme faktory přicházející 
z vnějšího prostředí. Jedná se faktory, které jsou rozděleny do čtyř skupin: politické, 
ekonomické, sociokulturní a technologické. Pokud se jedná o rozšířenou variantu 
analýzy, přidávají se navíc také ekologické a legislativní faktory. Možné vlivy 
jednotlivých faktorů jsou uvedeny na Obrázku 3. (Johnson, a další, 2000) 
 
 
Obrázek 4: PEST analýza 
Zpracování vývojových trendů je velmi významné a hodnocení PEST analýzy 
bychom mohli rozdělit do třech hlavních kroků. Prvním z nich je identifikování 
jednotlivých vývojových trendů a následně jejich monitorování. V druhém kroku 
musíme nalezené trendy analyzovat z pohledu do minulosti a určit jejich současný 
stav. A posledním krokem je predikace jednotlivých vývojových trendů a vyvození 
závěru, zda trend znamená pro podnik příležitost nebo hrozbu. (Červený, 2004) 
3.4 Porterova analýza konkurenčního prostředí 
V rámci mikroprostředí podniku je možné také pro analýzu použít Porterovu 
analýzu pěti sil. Analýza zjišťuje konkurenční prostředí podniku na základě pěti 
hlavních sil, které mají na podnik největší vliv. Mezi tyto síly řadíme: dodavatele, 
odběratele, stávající konkurenci, potenciální možnou konkurenci a substituty (někdy 
zvané také náhradníci). (Johnson, a další, 2000) 
Politické faktory Ekonomické
daňová politika inflace
legislativa monopolů nezaměstnanost
stabilita vlády obchodní cykly
stabilita zákonů příjmy zaměstnanců
zahraniční obchod úrokové míry
zákony o zaměstnanosti zásoba peněz
Sociokulturní faktory Technologické faktory
konzumní styl, životní styl investice vlády do výzkumu
populační demografie míra zastarávání
přístup k práci nové objevy a vývoj, patenty
rozdělení příjmů rychlost přenosu technologie
úroveň vzdělanosti stav infrastruktury
vliv médií zaměření vlády a průmyslu na technologii
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Obrázek 5: Porterova analýza konkurenčního prostředí 
Ústřední roli v Porterově modelu hraje stávající konkurence. Stávající konkurence 
je ta, která se spolu s naším podnikem vyskytuje na trhu a spolu s podobným 
sortimentem zboží či služeb má potenciál nám snižovat tržby. Konkurenci zjistíme 
podle naší konkurenční pozice, tedy silných a slabých stránek podniku. Převážně se 
zkoumají hlavní charakteristiky odvětví, ve kterém podnik pracuje a klíčové prvky 
konkurenční pozice. Hlavní charakteristiky odvětví mohou být míra koncentrace, 
ziskovost v odvětví, tempo růstu v odvětví a intenzita konkurence. Ke klíčovým prvkům 
konkurenční pozice řadíme velikost podniku, tržní podíl, zákaznickou orientaci, přístup 
k technologiím či vývoj a výzkum. (Přibová, 1998) 
Potenciálního konkurenta můžeme například hledat u společností, které nově 
vstupují na náš trh a mohly by ohrozit naši stávající pozici. Dále to může být atraktivita 
trhu spolu s předpoklady na další roky. Nesmíme opomenout ani hrozbu legislativních 
změn. Pokud stát přijde s novým zákonem či nařízením, může to výrazně ohrozit náš 
podnik. Avšak potenciální konkurenci uvádíme pouze v prognózách. Nemůžeme 
dopředu přesně vědět, co se stane skutečností a co ne. 
Dobrá vyjednávací síla odběratelů má schopnost zajistit lepší nákupní cenu. Síla 
odběratelů tedy bude vysoká, když: 
- existuje koncentrace odběratelů a pokud odebírá velké množství zboží, 
- bude snadné přejít k jinému dodavateli s nízkým rizikem, 
- budou možné alternativní zdroje dodávek, které nabízí větší množství 
dodavatelů, 
-  náklady na komponenty nebo materiál mají vysoký podíl na celkových 
nákladech. 
S odběrateli také úzce souvisí dodavatelé. Síla dodavatelů naopak bude vysoká, 
když: 
- náklady na změnu dodavatele budou vysoké, 
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- komponenty a materiály budou natolik specifické, že je zvládne jen několik 
málo dodavatelů, 
- dodavatel má silnou obchodní značku, 
- když bude odběratel slabý a nebude mít dobré vyjednávací schopnosti. 
Substituty hrají také velmi důležitou hru v konkurenčním prostředí. Může se 
jednat buď o substitut, který nahradí ten původní (například když v minulosti email 
plně nahradil fax) nebo pouze o podobný výrobek, který bude souběžně nabízen 
konkurencí. Úskalí substitutů jsou v tom, že pokud jsou nabízeny, může se vytvořit 
cenové maximum, a snížit tak prodejní cenu jiných substitutů nebo omezit prodej 
výrobku či služby. 
4 Finanční analýza 
Finanční analýza lze rozdělit do dvou hlavních částí. V první fázi je důležité 
analyzovat současnou situaci podniku (pokud již podnik existuje), zda je dostatečně 
silná na růst, renovaci či například na vývoj nového produktu. Na druhé straně musíme 
také vytvořit finanční plán pro analýzu budoucí investice podniku. Měla by být zajištěna 
dlouhodobá prosperita a vynaložené výdaje by měly být použity co nejlépe. 
4.1  Analýza současného stavu podniku 
Pokud zpracováváme podnikatelský plán již existujícího podniku, je dobré zjistit 
i jeho aktuální stav. Pro analýzu současného stavu podniku je vhodné použít informace 
z rozvahy, výkazu zisku a ztrát (dále VZZ) a následně je zhodnotit například pomocí 
bilančních pravidel, poměrových ukazatelů nebo souhrnných indexů. 
Průběh finanční analýzy lze rozdělit do několika částí, které na sebe vzájemně 
navazují (Paták, 1999): 
- výběr a příprava dat, 
- volba metod finanční analýzy, 
- výpočet hodnot sledovaného podniku (pomocí poměrových ukazatelů a 
koeficientů), 
- vyhodnocení vypočtených ukazatelů (nejprve obecně a po seznámení se 
všemi výsledky i detailněji) a srovnání vypočtených poměrových ukazatelů 
s odvětvovými, 
- celkové zhodnocení podnikové ekonomiky, zjištění předností a rizik a 
návrhy na možná opatření do budoucnosti. 
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Také můžeme rozdělit ukazatele do tří základních typů. Mezi absolutní 
ukazatele řadíme ty, které jsou přímo obsaženy v povinných výkazech finančního 
účetnictví (rozvaha a VZZ), například tržby, náklady nebo celková suma aktiv. Další typy 
ukazatelů jsou rozdílové, které vyjadřují rozdíl určitých konkrétních ukazatelů, a 
podílové. Právě skupina podílových ukazatelů je největší a nejvíce využívaná v rámci 
finanční analýzy. (Mareš, 2006) 
Mezi nejdůležitější rozdílové ukazatele řadíme ekonomickou přidanou hodnotu 
(dále EVA, Economic Value Added). Ukazatel EVA je definován jako rozdíl provozního 
zisku (zisku po zdanění) a veškerých nákladů (jak implicitních, tak explicitních). Další 
rozdílové ukazatele jsou například ukazatele zisku podniku, kdy pracujeme se vzorci 
pro výpočet zisku před zdaněním (EBT), zisku po zdanění (EAT) nebo ziskem před 
zdaněním a úroky (EBIT). Ostatní rozdílové ukazatele čistého provozního kapitálu 
(NWC) a čistých pohodových peněžních fondů (ČPPF). (Mareš, 2006) 
Poměrové ukazatele můžeme rozdělit do pěti skupin (Mareš, 2006): 
- rentability (výnosnosti kapitálu, kdy hodnotíme, zda je podnik schopný 
konkurovat danému odvětví), 
- likvidity (jak podnik pracuje s aktivy a ukazují nám krátkodobé platební 
schopnosti), 
- aktivity (schopnosti využít svůj majetek a růst jeho aktiv), 
- kapitálové struktury (schopnosti podniku využít svou finanční stabilitu 
k platební schopnosti), 
- tržní hodnoty podniku (týkají se akciových společností a stanovují 
obchodovatelnost akcií na trhu). 
Někdy se k těmto ukazatelům řadí také ukazatele zadluženosti, kde se poměřuje 
poměr cizího a vlastního kapitálu a jak s nimi umí podnik pracovat. 
 Jedna z dalších možností pro hodnocení stavu podniku je použití souhrnných 
indexů hodnocení podniku. Souhrnné indexy mají za cíl vytvořit souhrnnou 
charakteristiku celkové finančně-ekonomické situace pomocí jednoho čísla. (Růčková, 
2015 str. 75) Tento postup sice má nižší vypovídající hodnotu, ale velmi dobře poslouží 
pro rychlé hodnocení podniku, a to pouze jedním číslem. Patří mezi ně například 
Altmanova analýza nebo Index INO5. 
4.2 Analýza investice podniku 
Jak uvádí ve své knize docentka Scholleová, investice se dá definovat mnoha 
způsoby, ale pro nás je podstatné pojetí podnikové. Můžeme chápat investice buď 
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v užším pojetí jako majetek, který není určen ke spotřebě, ale k vytvoření dalšího 
majetku, nebo v širším pojetí jako obětované prostředky, pro nákup potřebného 
majetku, který bude nadále sloužit pro zvýšení finančních efektů. Proto je dobré, když 
podnik umí dobře investice řídit, aby mohl nadále prosperovat a rozšiřovat se. 
(Scholleová, 2009)  
Základní parametry, které vstupují do hodnocení investic jsou likvidita, čas a 
riziko. Faktor likvidity vyjadřuje hodnota cash flow, někdy také zisk nebo ekonomická 
přidaná hodnota (EVA). Doba životnosti projektu zastupuje faktor času a je to taková 
doba, na kterou je naplánována životnost celého investičního projektu. Posledním 
faktorem je riziko. Zde se pracuje diskontní mírou. Čím je riziko vyšší, tím bude 
diskontní míra vyšší a očekávaný výnos také. (Scholleová, 2009) 
Pokud chceme, aby plány, které předkládáme investorům, uspěly, musíme 
správně vystihnout hotovostní toky (cash flow, likvidita). Je to veličina, se kterou se 
setkáme u každého investičního záměru a ukazuje veškeré příjmy a výdaje, které bude 
podnik mít, a to včetně DPH2. Likvidita tak slouží jako nástroj pro řízení podniku, kdy 
udržuje jeho platební schopnost. Na stranu příjmů dosazujeme veškeré skutečné 
příjmy spolu s datem, kdy nám byly doručeny. Výdaje jsou naopak takové náklady, 
které jsou již zaplaceny a odešly z našeho účtu. Tok hotovosti by měl monitorovat naši 
výkonnost na základě předpokladů a splněných cílů a měl by se tvořit zhruba rok až tři 
roky dopředu. U velkých společností se cash flow mapuje s denní frekvencí, ale                   
u malých a středních podniků je postačující vytvoření měsíčních či čtvrtletních plánů. 
(CzechInvest, 2004) 
Další části finančního plánování jsou plány VZZ a rozvahy. Oba tyto odhady je 
vhodné na prvních šest měsíců (popřípadě na jeden rok) vytvořit podrobněji a 
následně již na základě ročního odhadu. U plánu VZZ informujeme o tom, jaký bude 
hospodářský výsledek, zda budeme schopni splácet úroky, jaká výše zisku bude hradit 
splátky nebo jaký bude roční schodek (deficit). Plánovaná rozvaha ukazuje zdroje 
financování majetku a jeho vývoj. Oproti VZZ informuje rozvaha o struktuře majetku a 
jeho plánované obnově. (Srpová, 2011) 
Dále můžeme investice hodnotit pomocí statických metod jako jsou: 
- celkový příjem investice, 
                                                        
 
 
2 DPH označuje daň z přidané hodnoty a je definována v zákoně č. 235/2004 Sb., o dani z přidané 
hodnoty. 
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- průměrný roční příjem, 
- průměrná doba návratnosti, 
- průměrný výnos z účetní hodnoty 
- či roční doba návratnosti. 
Tyto metody se zaměřují především na sledování peněžních přínosů z investice, 
případně na jejich poměřování s počátečními výdaji. (Scholleová, 2009 str. 50) Faktor 
času v těchto metodách není povětšinou zastoupen, ale co je zásadnější, nepočítá se 
tu s faktorem rizika. Což je jeden ze tří hlavních pilířů investice. (Kislingerová, 2007) 
Dynamické metody zahrnují oproti statickým metodám také úvahy o čase a 
riziku investice. Mezi nejpoužívanější dynamické metody patří (Scholleová, 2009): 
- čistá současná hodnota (ČSH, NPV: Net Present Value), 
- vnitřní výnosové procento (VVP, IRR: Internal Rate of Return), 
- index ziskovosti (PI: Profitability Index), 
- doba návratnosti (PP: The Payback Period). 
4.3 Celkové finanční plánování 
Finanční plán není jen o odděleném podání informací o stavu podniku a jeho 
investičním záměru. Je výhodné tyto dvě informace spojit a poskytnout investorovi 
ucelený přehled o zachování likvidity podniku, aby nabídl dobrou návratnost investice.  
Podrobný plán spolu s toky hotovosti je dobré rozpracovat v prvním roce             
po měsících a v následujících letech již postačí po čtvrtletích nebo po celém roce. Plán 
by měl být vytvořen minimálně na dobu tří let, ale spíše se uvádí, že by měl být 
kompletní na celou dobu životnosti investice. Finanční plán by měl také obsahovat 
množství prostředků, které podnik dostává, a jak s nimi bude nadále pracovat. Všechny 
tyto souhrny pak usnadňují práci s finančními prostředky a pomáhají předcházet 
například problému s nedostatkem hotovosti. (Hisrich, a další, 1996) 
V rámci investičního rozhodování je dobré si také stanovit, z jakých zdrojů bude 
podnik čerpat finanční zdroje. Existují tři základy varianty financování investic: 
-  vlastní kapitál, 
- cizí kapitál, 
- leasing. 
Vnitřní kapitál se dále dělí na interní a externí. Interní vzniká v podniku 
z předchozích činností jako například zisk, prodej aktiv, snížení provozního kapitálu 
nebo nám může být poskytnut úvěr od dodavatelů. Pod externím kapitálem si 
můžeme představit navýšení základního kapitálu stávajícími nebo novými společníky.  
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U cizích zdrojů se vždy musí zohlednit kritéria: doba po kterou budeme kapitál 
potřebovat, cena, kterou nás bude stát a rozsah ztráty kontroly nad řízením 
společnosti. 
Poslední variantou, která je v dnešní době poměrně oblíbená je leasing, který 
nám umožňuje postupné splacení majetku, který není zatím náš, ale po splacení může 
přejít do našeho vlastnictví. Výhodou také je, že jednotlivé splátky se v podniku účtují 
jako náklady a šetří to tak podniku peníze. Nevýhoda leasingu je jeho dražší cena, 
protože se platí navíc provize leasingové agentuře. Rozlišují se operativní, finanční a 
zpětný leasing. 
5 Časový horizont zpracování 
Správné načasování a plynulost projektu jsou velmi důležité, hlavně v prvních 
fázích, než se projekt dostatečně rozběhne. Před započetím je tedy dobré vytvořit si 
časový plán, podle kterého se budeme během realizace orientovat. Časový plán by se 
měl zaměřit na tři základní jednotky: disponibilní zdroje, kapacita a náklady. Plán může 
být pro lepší přehlednost rozdělen do jednotlivých etap nebo bloků činností, které jsou 
u každého plánu jiné. Při stanovení činností se uvádí další kritéria, která mohou mít vliv 
a to jsou: pracnost činností projektu, doba trvání jednotlivých činností a požadavky     
na zdroje, se kterými jsou činnosti spojeny. (Hrazdilová Bočková, 2016) 
Pro lepší orientaci nám mohou sloužit některé analýzy, grafy nebo histogramy. 
Například pomocí síťové analýzy lze sledovat veškeré činnosti a jejich vzájemnou 
provázanost. Pro jejich grafické znázornění se používají šachovnicové tabulky, síťové 
grafy a diagramy (například Ganttův, Hijmansův nebo Sankeyův). (Bauer, 1998)	
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6 Rozšiřování podniku: Je trh schopen 
absorbovat další oční optiku? 
Rozšiřování podniku je velmi individuální záležitost. Především záleží      
na regionu a také konkrétním místě ve městě kde podnik plánuje otevřít podnik, 
v našem případě novou provozovnu. Důležité je při rozšiřování také myslet       
na základní vlastnosti výrobku (u nás samotného podniku), který chceme 
nabízet. Jak uvádí Edward Blackwell ve své knize, měl by si náš výrobek získat 
výhodu před konkurencí v některé z těchto oblastí (Blackwell, 1993): 
- úplně nový výrobek, 
- zdokonalená verze výrobku, který již existuje, 
- levnější výrobek, než nabízí konkurence, 
- spolehlivější 
- či dodáván zákazníkům s kratší dodací lhůtou. 
Myslím si, že se všechna tyto kritéria můžou převést z výrobku i na samotný 
podnik. Úplně nový typ podniku dětská oční optika nebude. V České republice existuje 
již řada dětských očních optik, ale v Ústeckém kraji, jsem zatím o žádné neslyšela. Proto 
si myslím, že tento bod je splněn.  
Zdokonalení podniku není úplně jednoduché, ale je dobré pokusit se být lepší 
než konkurence. Pokud bude podnik zaměřen pouze na odbornost a kvalitu, kde se 
zdokonalení předpokládá, bude to mít těžší obstát v nynější konkurenci, než pokud do 
investování zařadí i marketing. Pokud se do médií dostane reklama nějaké oční optiky 
nebo řetězce jedná se hlavně o slevu na produkt. Zdokonalení může být i v případě, 
kdy oční optika nabízí konzultace a poradenství zdarma a jsou přítomni vyškolení 
zaměstnanci, kteří dokáží objektivně poradit. 
Spolehlivost je také velice důležitá. Mnoho zákazníků se rozhoduje při koupi 
svých brýlí podle předchozích zkušeností, zda byly brýle kvalitní, viděli, co potřebovali, 
a v případě obtíží se měli na koho obrátit. Spolehlivé tedy musí být jak brýle, tak 
zaměstnanci oční optiky a zaměstnavatel v nich musí mít důvěru, což je v dnešní době 
velmi obtížné najít takové zaměstnance. A podle reakce klientů, KN OPTIK tento bod 
splňuje.		
Posledním Blackwellovým bodem je dodávat výrobky v co nejkratší dodací 
lhůtě. I když jeho kniha vznikla již v roce 1993, dnes to platí taktéž – čas jsou peníze. 
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Proto má oční optika skladové zásoby brýlových čoček, aby mohla zákazníkovi 
nabídnout například zábrus do jedné hodiny. Druhou možností je, objednat 
zákazníkovi do druhého dne požadované brýlové čočky a předejít tak odchodu 
zákazníků ke konkurenci z důvodu času. K hledisku času také přispívá skutečnost, že 
součástí oční optiky je také vlastní optická laboratoř, kde je možné vyhotovit brýle co 
nejdříve. Zároveň disponuje velkými skladovými zásobami brýlových obrub. 
7 Představení podniku 
7.1 Představení, historie a základní popis podniku 
 KN OPTIK je oční optika, která se nachází v centru Teplic v ulici U Nádraží. Vznik se 
datuje k listopadu 1999 a první návštěvník byl přivítám 11. ledna roku 2000. V té době 
byla pouze jedna provozovna s dvěma optiky. Následující rok již přibyl další 
zaměstnanec a oční optika se začala postupně zvětšovat. 2001 již oční optika byla 
rozšířena o samostatný prostor oční laboratoře. 
 Od roku 2005 je součástí také kontaktologická ordinace, kde probíhá první 
aplikace a následné kontroly nositelů kontaktních čoček. V roce 2007 již prostory 
nevyhovovaly a stávající optika se přeměnila na specializovanou optiku se slunečními 
brýlemi a přes ulici vznikla nová prodejna, která měla status nestátního 
zdravotnického zařízení – nyní již nově poskytovatele zdravotní péče. V ordinacích 
pracují registrovaní optometristé. 
 Vizí při vzniku bylo poskytovat kompletní servis v oblasti oční optiky, pod kterým 
se skrývá měření zraku, doporučení vhodné optické pomůcky, její zpracování ve vlastní 
laboratoři a následný servis včetně všech oprav a doprovodného prodeje. Nedílnou 
součástí těchto služeb je i prevence, která zahrnuje bezplatné měření nitroočního 
tlaku, screaning řidičů (zda jejich zrakový výkon vyhovuje za volantem) a screaning 
předškolních dětí ve všech mateřských školách v okrese. Poskytuje také pravidelný 
servis zdarma, kterým se dá předejít možným reklamacím a zlepšuje se tak nošení 
optických pomůcek. 
7.2 Velikost a organizační struktura podniku 
 V KN OPTIK je nyní zaměstnáno 11 stálých zaměstnanců a každý rok také přijímá 
studenty optometrie na letní praxi. I když má podnik poměrně málo zaměstnanců, je 
třeba, aby bylo zastoupeno velké množství profesí. (Dříve se oční optika studovala        
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na 4letém studiu a až po 3leté praxi očního optika mohl jít člověk dále studovat 
optometrii. Znamenalo to, že optometrista byl řádným optikem a technikem, a bylo 
tedy jednoduché jej zařadit do jakéhokoliv procesu v optice. Nyní jsou však studia 
cílená. I absolvent gymnázia může vystudovat optometrii na bakalářském i 
magisterském stupni vzdělání a následně nemá žádnou provázanost s profesí očního 
optika, pokud tedy optometrista nebude mít vytíženou ordinaci celý den, je v oční 
optice po zbytek času postradatelný.) 
 Kdybych rozdělila zaměstnance podle profesí, je potřeba mít na pracovišti v této 
oční optice 4 optometristy, kteří měří zrak a také mohou aplikovat kontaktní čočky. 
Dále je potřeba oční optiky do laboratoře a diplomované oční optiky k poradenství, 
výběru a výdeji samotných brýlí. Ve specializované prodejně slunečních brýlí nemusí 
být odborník, pouze stylista, který je ale zároveň manuálně zručný, aby uměl brýle 
dobře upravit, ale i v této provozovně KN OPTIK zaměstnává diplomovaného očního 
optika, aby mohl správně vyhodnotit korekci dioptrických slunečních brýlí. 
7.3 Vize, mise, cíl 
VIZE 
Být oční optikou, kam se budou zákazníci rádi vracet a kde budou vědět, že jim dokáží 
poradit ve všech situacích a mohou v nich mít důvěru. 
 
MISE 
Kompletní servis v oblasti oční optiky s profesionály ve svém oboru, kteří se o obor 
zajímají a chtějí se neustále zdokonalovat. 
 
CÍLE 
Neustále zdokonalovat a hledat nové možnosti, jak zaujmout zákazníky: nové 
technologie měření zraku, zařazovat do prodeje nové materiály brýlí, přidávat                  
do portfolia nové značky, snažit se být o krok napřed než konkurence, neprodávat brýle 
ve slevě (pouze poskytují svým stálým zákazníkům bonus za jejich věrnost, jediné, kdy 
se zde můžeme setkat se slevami je po konci letní sezóny na sluneční brýle, protože 
jsou kolekce limitované na jednu sezónu). Hlavní cíle oční optiky jsou především 
profesionalita a kompletní servis v oblasti oční optiky. 
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7.4 Logo 
 Logo se vyvíjelo postupně, ale od roku 2004 KN OPTIK používá stejné logo,               
na které má také zaplacenou od roku 2013 ochrannou známku. Pro černobílý tisk se 
vyskytuje také v mutacích černo-šedivé nebo celé černé. 
 Zároveň pro potřeby nově budované provozovny dětské oční optiky je navrženo 
poupravené logo, které má za cíl upoutat nové zákazníky, ale zároveň bylo vytvořeno 
tak, aby bylo zcela jasné, že se jedná o stejný podnik KN OPTIK, pouze s rozšířenými	
možnostmi pro své zákazníky. Nové logo je vidět na Obrázku 8. 
 
Obrázek 6: Původní logo KN OPTIK do roku 2004, zdroj KN OPTIK 
 
 
Obrázek 7: Stávající logo KN OPTIK, zdroj KN OPTIK 
 
Obrázek 8: Nově navrhované logo KN OPTIK kids, vlastní zpracování 
 
7.5 Společenská odpovědnost podniku 
KN OPTIK se snaží pomáhat hlavně dětem a postiženým lidem v okolí. Vybírá si 
takové aktivity, kde může pomoci i odborně. Přispívá charitám, spolufinancuje sociální 
automobily, organizuje výlety pro místní Klokánek či v minulých letech také nechával 
vyrábět dárky pro své zákazníky v Arkadii o.p.s. Teplice. 
V rámci aktivit Lions club Teplice provádí screening všech mateřských škol 
v Teplicích a okolí, kde jsou děti změřeny přístrojem Plusoptix, který dokáže pomocí 
bezkontaktního měření zjistit, oční vady u dětí od 6 měsíců. (Plusoptix.zrak.cz, 2017) 
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Obrázek 9: Charitativní projekty KN OPTIK, zdroj KN OPTIK 
 
8 Jednotlivé části podnikatelského plánu  
8.1 Stručné prohlášení 
Jedná se o rozšíření stávajícího podniku o další provozovnu. K oční optice a 
speciální oční optice na sluneční brýle by podnik chtěl přidat ještě další provozovnu se 
zaměřením na dětskou klientelu. Dětská oční optika by nabízela také ortoptické 
pracoviště. Cílem by bylo nabízet kompletní servis v oblasti oční optiky pro dětské 
zákazníky. 
Zároveň je důležité říci, že se nejedná o výrazný podnikatelský záměr. Cílem je, 
aby se vyplnila mezera na trhu a rodiče s dětmi se měli na koho obrátit. 
8.2 Trh 
Ačkoliv je očních optik v kraji a také v celé České republice mnoho a na 1 oční 
optiku připadá kolem 7000 zákazníků. (Vymyslický, 2014) Myslím si, že otevření 
speciální dětské oční optiky by mohlo pro zákazníky být velkým přínosem. 
Specializovaná dětská oční optika zatím v kraji není. 
Největší nedostatek je ortoptických pracovišť. V Ústeckém kraji nyní fungují 4 
ortoptiky, a to v Lounech, Mostě a dvě v Teplicích. Úplně tedy chybí pracoviště pro 
krajské město Ústí nad Labem a jeho okolí. Pokud bychom se podívali na sousední 
kraje, tak v Karlovarském kraji jsou také čtyři (tři Cheb a jedno Sokolov), v Libereckém 
kraji dvě a Středočeský kraj spolu s Prahou nabízí dohromady 10 ortoptických 
pracovišť. (Česká společnost ortoptistek, 2017) 
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8.3 Odbornost a zkušenosti 
Oční optiku vede Kateřina Novotná jako fyzická osoba – oční optik a registrovaný 
optometrista. V oboru oční optiky se pohybuje již od roku 1988 a v roce 1999 si otevřela 
vlastní oční optiku. Již několikrát přednášela na odborných konferencích a je velmi 
váženým odborníkem ve svém oboru.  
Ortoptické pracoviště by vedla Mgr. Bc. Kateřina Kopalová, která v roce 2016 
úspěšně dokončila studium Ortoptiky a od té doby získává zkušenosti a povinnou praxi 
na kladenském ortoptickém pracovišti, aby splnila požadovanou praxi a mohla si 
otevřít vlastní pracoviště. Zároveň je také registrovaným optometristou ve firmě KN 
OPTIK, kde začala pracovat již během studia na vysoké škole. Studovala také 
optometrii, kde získala magisterský titul, a následně si ke své profesi přidala také 
ortoptiku. Byla jednou ze 14 absolventů, kteří v roce 2016 získali jako úplně první 
skupina bakalářský titul z oboru Ortoptika. 
8.4 Výhody dětské oční optiky 
Brýle jsou jedna z mála věcí, které se nedoporučuje kupovat, aniž by si je nositel 
brýle vyzkoušel. Je zde mnoho faktorů, které mohou ovlivnit kvalitu vidění a komfort 
nošení. Vždy se musí naměřit požadované hodnoty na každého individuálně a 
následně upravit, aby splňovaly přesně to, co mají. Proto je dobré, pokud se dítě v oční 
optice cítí dobře a při výběru spolupracuje. V tomto ohledu dítě klade větší nároky        
na pozornost a soustředění než dospělý zákazník. 
Zároveň výhodou oddělené dětské oční optiky může být fakt, že děti jsou občas 
hlučnější a mohou rušit ostatní klienty. A takto se tomu dá předejít. 
8.5 Důležité kroky k otevření 
1. Pronájem prostoru provozovny: pracujeme se dvěma variantami 
• U Nádraží 955/5, přízemí (použita pro výpočty), 
• U Nádraží 905/12, 1. patro. 
2. Zařízení interiéru. 
3. Získání licence na provozování ortoptického pracoviště. 
4. Zajištění smlouvy s očním lékařem. (Každý pacient, který přijde, musí mít 
vždy poukaz od očního lékaře, podle kterého je schopen ortoptista cvičit         
s pacientem.) 
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5. Nakoupení přístrojů a dalších speciálních pomůcek pro ortoptiku. 
6. Personální zajištění (ortoptista, optik, do budoucna zrakový terapeut). 
7. Obnovení smluv s dodavateli a přesunutí dětských brýlí, okluzorů a 
náhradních dílů ze stávající oční optiky. (Možnost také pracovat s celými 
kolekcemi dětských brýlí, protože bude více prostoru a lepší možnost 
prezentace.) 
8. Zajištění ostatních potřebných pomůcek – naše laboratoř + stávající oční 
optiky. 
9. Dostatečná marketingová kampaň před otevřením. 
10. Samotné otevření – plánované v roce 2019. 
8.6 Dlouhodobá prognóza 
Při výpočtech se počítá s prvotní délkou 5 let. Avšak podnikatelský záměr 
otevření nové provozovny je na dobu mnohem delší. Pouze po několika letech bude 
opět nutná další investice například v podobě renovace, pořízení nových přístrojů či 
nabídnutí nových možností pro klienty. 
Co se týká odborného personálu, plánuje KN OPTIK do budoucna obsadit ještě 
jedno místo ortoptistou a také vytvořit pozici zrakového terapeuta, jehož náplň práce 
je popisována jako diagnostická, léčebná, rehabilitační, preventivní a dispenzární péče 
v oboru zrakové terapie. (Asociace zrakových terapeutů o.s., 2017) 
8.7 Použití zdrojů 
Podnik využije vlastní zdroje a nepředpokládá, že by si musel brát bankovní úvěr nebo 
přístroje na leasing. 
8.8 Finanční cíle 
Jsou uvedeny v kapitole 10 Investice podniku.  
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9 Analýza podniku 
9.1 SWOT analýza 
Příležitosti 
- Jiná prodejní strategie než u konkurence, 
- stárnutí populace a více lidí v presbyopickém věku, 
- větší zátěž díky moderním technologiím na zrakový aparát, 
- tlak na čistotu oboru (vedení Společenstva českých optiků a optometristů), 
- nový studijní obor Ortoptika (bakalářský). 
 
Hrozby 
- Odchod zaměstnanců ke konkurenci, 
- ženský kolektiv s návazností na rodičovské dovolené, 
- zvýšení prodeje brýlových obrub přes internet, 
- zlepšení kvality laserových operací, 
- otevření nových očních optik v okolí. 
 
Silné stránky 
- Používání nejmodernějších technik pro měření zraku, 
- úpravy, poradenství a konzultace zdarma, 
- screening dětí v mateřských školách v Teplicích a jeho okolí, 
- zavedená značka v Teplicích a okolí, 
- dobře vyškolený personál, 
- zboží ve všech cenových kategoriích, 
- velké skladové zásoby a tím i velký výběr. 
 
Slabé stránky 
- Není zavedeno skladové hospodářství v digitální podobě, 
- podnik provozován na základě fyzické osoby, není společnost s ručených 
omezeným, 
- nutnost držení velkých skladových zásob (hlavně kvůli případným reklamacím), 
- malý, stísněný prostor, 
- pracovní doba (podle zákazníků příliš krátká a není prodloužená o víkendech). 
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Vyhodnocení: 
 
  Váha Hodnocení Celkem 
Silné stránky       
Nejmodernější technologie 0,2 5 1 
Úpravy a konzultace zdarma 0,2 4 0,8 
Screening dětí v MŠ 0,2 5 1 
Zavedená značka 0,2 3 0,6 
Zboží ve všech cenách 0,2 4 0,8 
        
Slabé stránky       
Není digitální sklad 0,1 -1 -0,1 
Není s.r.o. 0,1 -1 -0,1 
Nutnost velkých skladových zásob 0,2 -2 -0,4 
Malý, stísněný prostor 0,3 -4 -1,2 
Pracovní doba 0,3 -3 -0,9 
Celkem interní faktory:  1,5 
 Váha Hodnocení Celkem 
Příležitosti       
Jiná prodejní strategie 0,4 5 2 
Stárnutí populace 0,2 3 0,6 
Větší zátěž na zrak 0,1 3 0,3 
Tlak na čistotu oboru 0,1 4 0,4 
nový studijní obor Ortoptika 0,2 3 0,6 
        
Hrozby       
Odchod zaměstnanců 0,1 -1 -0,1 
Rodičovské dovolené 0,3 -2 -0,6 
Prodej přes internet 0,3 -4 -1,2 
Zlepšení laserových operací 0,1 -1 -0,1 
Otevření nových optik 0,2 -3 -0,6 
Celkem externí faktory:  1,3 
    CELKEM 0,2 
Tabulka 1: Vyhodnocení SWOT analýzy 
 
Jednotlivé váhy pro dané faktory byly přiděleny po konzultaci s majitelkou 
podniku, a to na základě její dlouholeté praxe v oboru. Vždy se hodnota 1 rozdělila 
mezi pět hlavních faktorů podle jejich důležitosti pro zákazníka. U sloupce hodnocení 
se známkovala spokojenost, kdy 5 byla spokojenost nejvyšší a –5 nejvyšší 
nespokojenost. Hodnocení bylo bráno opět z pohledu zákazníka, ale vytvořeno 
zaměstnanci podniku. Sloupec celkem se následně spočítal součinem váhy a 
hodnocení. 
Po vyhodnocení jsme dostali hodnotu 0,2, která značí, že na chod podniku mají 
větší vliv interní faktory (slabé a silné stránky), které se dají lépe řídit. Také nám vyšlo 
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kladné číslo, které nám říká, že oční optika má více kladných stránek než těch 
záporných. 
9.2 PEST analýza 
Politické 
- Časová nestabilita zákonů – nařízení a vyhlášky: Státní ústav pro kontrolu léčiv, 
Ministerstvo průmyslu a obchodu, Ministerstvo zdravotnictví, 
- dopad EET – část menších optik neměla potřebu být přihlášena na internet, oční 
optika nemá zatím zavedené skladové položky v digitální podobě, proto pokud by 
se v rámci EET zpřísnilo pravidlo a optika by si musela vést sklad, byla by to pro ni 
zátěž jak finanční, tak i časová, v obchodě se prodávají tisíce různých položek, 
- daňová legislativa – jiné sazby DPH (zdravotnický prostředek 15%, ostatní produkty 
21%), 
- funkce Poskytovatele zdravotní péče (dříve Nestátní zdravotnické zařízení) – pouze 
ta provozovna, která je licencovaná jako Poskytovatel zdravotní péče může 
zaměstnat optometristu na měření zraku, jinak se zrak lidem měřit nesmí, spolu 
s tím souvisí i častější kontroly ze strany státu a větší hygienické normy. 
 
Ekonomické 
- Nestálost dodavatelů – jednotlivé značky často přecházejí pod jiného dodavatele, 
mění se jejich kvalita zpracování a také kvalita zákaznického servisu a podobně,  
- zmenšování skladových zásob dodavatelů – delší časové horizonty při objednání 
brýlových obrub či brýlových skel, často problém s dodržením lhůt při reklamacích, 
- pravomoci dodavatelů – český dodavatel nepřiváží do České republiky často celou 
kolekci brýlových obrub, a tak má český zákazník omezený sortiment (ale je stále 
dostačující), výhodné se proto s dodavatelem domluvit a jet vybrat kolekci na 
mezinárodní veletrhy, kde je odprezentována celá kolekce, 
- výkyvy v prodejích – mírná sezónnost, například sluneční brýle mají sezónu 
v jarních a letních měsících, ale při dobrém marketingu se dají dobře prodávat i 
v jiných obdobích, 
- rozšíření internetového prodeje – snížení poptávky v kamenných obchodech po 
slunečních brýlích, 
- slevové akce – například reklamy v televizích či rádiích jsou převážně zaměřeny na 
slevy, a ne na kvalitu. 
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Sociální 
- Lehká ovlivnitelnost zákazníků – pokud konkurence přijde se slevovými 
akcemi (typu 1+1, 3+1, sleva podle věku) není jednoduché rychle 
zareagovat, nebo vůbec zareagovat, 
- úroveň vzdělanosti – nutné celoživotní vzdělání pro zachování registrace u 
optometristů a produktová školení pro celý tým zaměstnanců na nové materiály či 
technologie, které oční optika nabízí, 
- preference ženského pohlaví – práce je spíše typická pro ženy, což je dáno 
historicky. 
 
Technologické 
- Míra zastarávání – dnešní doba je velmi rychlá a přístroje, které se v rámci měření 
používají rychle stárnou, proto pokud podnik chce svým klientům nabídnout to 
nejlepší, musí neustále investovat do vybavení, 
- podpora ze strany vlády – nedostatečná nebo není nutná, 
- 3D tisk – nahradí klasickou výrobu brýlových obrub a budou si moci lidé doma sami 
tisknout brýle, určitě ano, ale otázkou je za jak dlouho, zatím se 3D tisk používá 
pouze u luxusních obrub, 
- materiály na výrobu brýlových obrub – stále nové materiály a lidé často preferují 
přírodní materiály (dřevo, kůže), velmi lehké (ultem, titan) nebo odolné (TITANflex®, 
acetát celulózy, Optyl®), 
- nové metody vyhodnocování – například používání poradenských systémů: pro 
správný výběr progresivních brýlových čoček. 
9.3 Porterova analýza 
Stávající konkurence 
- lokální optiky: jsme se situací sžití a známe jejich pravidla hry, 
odbornost a sílu 
• Optika JJ 
• Optika – Šimůnková Teplice 
• Oční optik – Marta Novotná 
• Oční optika Že + NA 
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- řetězce: 
• Vaše optika (otevřeli si také pobočku v ulici U Nádraží v podobných 
barvách a designu našeho loga) 
• FOKUS optik 
• GrandOptical 
• Eiffel Optic 
• OKO optik 
 
Potenciální konkurence 
- OptikDoDomu s.r.o., který jezdí po zákaznících a nemá vlastní 
kamennou pobočku 
- rozšíření řetězců i do města Teplice nebo jeho okolí (hlavně do 
nákupních center), dnes sídlí ve městě pouze pobočka řetězce 
GrandOptical, OKO optik a Eiffel Optic 
- otevření nových očních optik v okolí Teplic 
- domácí aditivní technologie, které by ohrozily prodej brýlových obrub 
v kamenných obchodech 
- větší výběr brýlí na internetu 
- lékařská centra – oční lékař, laserové zákroky a oční optika (u nás 
Premium Clinic s.r.o.) 
 
Substituty 
- oční kliniky, které laserem korigují dioptrie oka (Premium Clinic s.r.o., 
Gemini oční klinika, Oční klinika Lexum, Oční klinika DuoVize, Oční klinika 
Horní Počernice, …) 
 
Odběratelé 
- na základě lékařského předpisu 
- na základě doporučení 
- smlouvy s několika průmyslovými firmami v okolí na pracovní brýle pro 
jejich zaměstnance 
- stálí zákazníci 
- nově příchozí 
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Dodavatelé 
- vzájemné stanovení ceny 
- snaha o získání dodavatele s maximálním servisem (dělat největší 
obchody u jednoho dodavatele a následně pracovat s bonusovými 
aktivitami) 
- mediální masáž preference značek, i když za nimi není tak velké zázemí 
(RAY-BAN, Prada, Dior, Hugo Boss a jiné) 
- nadnárodní řetězce (Safilo, Rodenstock, Luxottica) 
9.4 Finanční analýza současného stavu podniku 
Při finanční analýze podniku se vycházelo ze dvou hlavních výkazů, a to 
z rozvahy (viz Tabulka 2) a výkazu zisku a ztrát (dále VZZ, viz Tabulka 3). Podnik má 
povinnost vést podvojné účetnictví, avšak díky tomu, že je provozován fyzickou 
osobou, platí zde některá specifika (Děrgel, 2017): 
- možnost vedení účetnictví ve zkráceném rozsahu, 
- existence účtu individuálního podnikatele, který nahrazuje vlastní kapitál, 
- neúčtování o všech závazcích, ale pouze o těch, které souvisí s předmětem 
podnikání. 
Se všemi těmito specifikami, se setkáme i v rozvaze našeho podniku. Rozvaha je 
vedena ve zkráceném rozsahu a účtový rozvrh je zde uveden pouze v účtových 
skupinách a není podrobněji členěn. Dalším bodem je účet individuálního podnikatele 
(v účtové třídě 4 s číslem 491), který je v rozvaze zastoupen pod pojmem základní 
kapitál, a proto jsou zde záporné hodnoty, které slouží k rovnováze aktiv a pasiv. 
Největší položku v rámci aktiv tvoří zásoby, i když by se podnik měl snažit mít 
zásoby co nejnižší, aby nezadržoval oběh peněz, musí také vždy uspokojit své 
zákazníky a mít brýlové obruby, kontaktní čočky nebo některé brýlové čočky skladem 
a zároveň další náhradní díly kvůli opravám a reklamacím. Proto se zásoby pohybují 
stabilně přes 3 miliony Kč. Co se týká další velmi výrazné položky dlouhodobého 
hmotného majetku, nejvyšší hodnota byla v roce 2012, kdy se kupovaly osobní 
automobily a také nový brus. A dále se hodnota snižuje a v roce 2015 vidíme opět mírný 
vzestup, díky zakoupení nového autorefraktometru. 
V části pasiv je nejzajímavější položka základního kapitálu, která je záporná a 
stále roste až do hodnoty -4,7 milionu. Můžeme si to vysvětlit zvýšenou spotřebou 
podnikatele v hotovosti, výběrem peněž pro osobní spotřebu nebo přeřazením 
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osobního automobilu do osobního užívání. Velmi vysoké jsou také hodnoty výsledku 
hospodaření z minulých let, které rostou úměrně se zvyšováním hodnot základního 
kapitálu. V bankovních úvěrem je vidět nákup osobních automobilů v roce 2012 a 
postupné splácení bankovních úvěrů za ně. Nyní jsou krátkodobé závazky největší 
položkou v cizích zdrojích. V podniku vznikají hlavně závazky vůči dodavatelům                 
a zaměstnancům.  
Pokud se podíváme na VZZ, největší položka jsou tržby za prodej zboží. Pouze 
v letech 2012 a 2013 byl pokles, ale jinak podnik každý rok vykazuje mírné zlepšení. 
Také výkonová spotřeba nebo osobní náklady mají velký vliv na řízení podniku. 
Finanční výsledek hospodaření je záporný, protože podnik těmito financemi hradí 
úroky nebo jiné finanční náklady. Provozní výsledek hospodaření je stabilní celé 
sledované období kolem 1,5 až 2 milionů Kč. Poslední položka je Výsledek 
hospodaření, který je velmi vysoký pro firmu, a to vždy přes 1 milion Kč. 
 
Tabulka 2: Rozvaha (2011-2016) 
 
 
 
 
 
 
Označení ROZVAHA (v tis. Kč) 2011 2012 2013 2014 2015 2016
AKTIVA CELKEM 6 574,91 7 588,75 7 584,97 7 307,35 7 107,30 8 156,97
A. POHLEDÁVKY ZA UPSANÝ ZÁKLADNÍ KAPITÁL 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
B. DLOUHODOBÝ MAJETEK 1 271,73 1 987,15 1 395,17 803,19 915,07 744,06
B.I. DLOUHODOBÝ NEHMOTNÝ MAJETEK 0,00 76,00 38,00 0,00 0,00 0,00
B.II. DLOUHODOBÝ HMOTNÝ MAJETEK 1 271,73 1 911,15 1 357,17 803,19 915,07 744,06
B.III. DLOUHODOBÝ FINANČNÍ MAJETEK 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
C. OBĚŽNÁ AKTIVA 5 028,43 5 386,93 5 999,93 6 369,25 5 918,63 5 628,43
C.I. ZÁSOBY 3 261,81 3 691,13 3 910,78 3 675,61 3 179,99 3 427,98
C.II.a DLOUHODOBÉ POHLEDÁVKY 0,00 76,00 40,00 4,00 0,00 0,00
C.II.b KRÁTKODOBÉ POHLEDÁVKY 253,58 1 457,61 1 292,15 1 398,03 1 258,21 593,65
C.III. KRÁTODOBÝ FINANČNÍ MAJETEK 1 513,04 162,19 757,00 1 291,61 1 480,43 0,00
C.IV. PENĚŽNÍ PROSTŘEDKY 1 606,80
D.I. ČASOVÉ ROZLIŠENÍ 274,75 214,67 189,87 134,91 273,60 1 784,48
PASIVA CELKEM 6 574,91 7 588,75 7 584,97 7 307,35 7 107,30 8 156,97
A. VLASTNÍ KAPITÁL 4 791,05 5 312,89 5 982,53 5 883,02 6 241,80 6 861,90
A.I. ZÁKLADNÍ KAPITÁL -1 216,49 -1 921,89 -2 262,70 -3 410,49 -4 060,56 -4 711,80 
A.II. KAPITÁLOVÉ FONDY 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
A.III.
REZERV. FONDY, NEDĚLITELNÝ FOND A 
OSTATNÍ FONDY ZE ZISKU 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
A.IV. VÝSLEDEK HOSP. MINULÝCH LET 4 453,73 6 007,54 7 234,78 8 245,23 9 293,50 10 302,39
A.V.
 ODAŘENÍ BĚŽ. ÚČETNÍHO 
OBDOBÍ (+/-) 1 553,81 1 227,24 1 010,45 1 048,28 1 008,89 1 271,31
B. CIZI ZDROJE 1 671,06 2 181,66 1 502,88 1 364,33 497,94 1 289,11
B.I. REZERVY 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
B.II. DLOUHODOBÉ ZÁVAZKY 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 128,67
B.III. KRÁTKODOBÉ ZÁVAZKY 909,37 706,18 574,83 719,58 154,45 1 160,44
B.IV. BANKOVNÍ ÚVĚRY A VÝPOMOCI 761,69 1 475,48 928,05 644,75 343,49 0,00
C.I. ČASOVÉ ROZLIŠENÍ 112,80 94,20 99,56 60,00 367,56 5,96
Rozvaha ve zkráceném rozsahu (2011-2016)
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Tabulka 3: VZZ (2011-2016) 
10 Investice podniku 
10.1 Analýza předpokládaných nákladů 
Analýza nákladů je pro přehlednost rozdělena do čtyř hlavních částí. Jedná se  
o fixní náklady prostoru provozovny, náklady na zaměstnance, vybavení provozovny a 
vybavení ortoptického pracoviště. Při kalkulaci prostoru nové provozovny je počítáno 
s volnou kancelářskou plochou, která je nyní v ulici U Nádraží 5, a položky energií a 
ostatních služeb jsou upraveny v poměru na menší prostor podle současných 
dodavatelů. 
 
Tabulka 4: Náklady prostorů nové provozovny 
Dále je při výpočtech nákladů pracováno se mzdami zaměstnanců. 
Zaměstnanci budou zatím pouze dva, jeden ortoptista a jeden optik, kteří budou mít 
na starosti chod celé provozovny. Také je počítáno s pravidelným úklidem, který bude 
Označení VÝKAZ ZISKU A ZTRÁTY (v tis. Kč) 2011 2012 2013 2014 2015 2016
I. Tržby za prodej zboží 16 103,13 15 452,70 14 713,35 15 840,66 18 306,28 19 427,70
A. Náklady vynaložené na prodané zboží 3 657,68 3 038,35 2 698,94 3 556,72 5 219,69
+ Obchodní marže 12 445,45 15 414,35 12 014,41 12 283,94 13 086,59
II. Výkony 60,48 0,00 76,01 0,35 8,00
B. Výkonová spotřeba 6 998,46 6 837,64 7 508,07 7 456,65 8 639,61 13 189,44
+ Přidaná hodnota 5 507,47 5 576,71 4 582,35 4 827,64 4 454,98
C. Osobní náklady 3 873,19 3 378,77 3 610,64 3 654,12 4 649,96 5 421,46
D. Daně a poplatky 5,92 4,88 5,92 6,59 31,93
E. Odpisy DNM a DHM 286,93 476,43 591,98 519,98 608,12
III. Tržby z prodeje DM a materiálu 330,00 50,00 0,00 0,00 0,00
F. Zůstatková cena prodaného DM a materiálu 0,00 18,67 0,00 0,00 0,00
IV. Ostatní provozní výnosy 793,85 83,21 1 126,24 1 000,01 2 538,95 1 590,20
H. Ostatní provozní náklady 519,50 352,24 271,94 314,62 374,85 329,82
* Provozní výsledek hospodaření  1 945,78 1 478,93 1 228,11 1 260,34 1 329,07 1 696,62
X. Výnosové úroky 0,12 0,10 0,11 0,17 0,20 0,19
N. Nákladové úroky 47,31 77,91 67,90 49,36 28,09 13,13
XI. Ostatní finanční výnosy 0,92 3,31 1,13 0,15 0,00 8,14
O. Ostatní finanční náklady 13,32 14,05 15,22 12,38 12,40 13,92
* Finanční výsledek hospodaření -59,59 -88,55 -81,88 -61,42 -40,29 -18,72
Q. Daň z příjmů za běžnou činnost 338,22 177,84 149,91 152,82 290,21 406,59
** Výsledek hospodaření za běžnou činnost 1 547,97 1 212,54 996,32 1 046,10 998,57
XIII. Mimořádné výnosy 5,83 14,70 14,13 2,16 10,31
* Mimořádný výsledek hospodaření 5,83 14,70 14,13 2,16 10,31
*** EAT: Výsledek hospodaření za účetní období (+/-) 1 553,80 1 227,24 1 010,45 1 048,26 1 008,88 1 271,31
*** EBT: Výsledek hospodaření před zdaněním (+/-) 1 892,02 1 405,08 1 160,36 1 201,08 1 299,09 1 677,90
Výkaz zisku a ztrát (2011-2016)
fixní náklady Kč / měsíc Kč / rok dodavatel
nájemné 14 000 168 000 SJM Uhlíř Miloslav Ing. a Uhlířová Irena MUDr.
elektřina 3 000 36 000 ČEZ, a.s.
plyn zálohy 1 220 14 640 Innogy Česká republika a.s.
voda 417 5 000 Severočeské vodovody a kanalizace, a.s.
svoz odpadu 0 0 Marius Pedersen a.s.
pojistka odpovědnosti 625 7 500 
telekomunikační služby 1 000 12 000 O2 Czech Republic a.s.
celkem 20 262 Kč 243 140 Kč
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vykonávat uklízečka, kterou již nyní podnik zaměstnává, pouze se počítá se zvýšením 
její mzdy. Vše je vyznačeno v Tabulce 6. 
 
Tabulka 5: Náklady na zaměstnance 
U vybavení provozovny je počítáno také s malířskými pracemi před otevřením 
a následně jsou zde zahrnuty všechny náklady na nábytek, osvětlení, elektronické 
přístroje, stojany a kontejnery na brýle, malý dětský koutek a také čekárnu, kterou musí 
ortoptické pracoviště obsahovat. 
 
Tabulka 6: Náklady na vybavení provozovny 
Vybavení ortoptického pracoviště je stanoveno vyhlášku číslo 221/2010              
Pro ortoptické pracoviště, kde je výčet speciálního vybavení, které je nutné pro 
samotné schválení a otevření ortoptického pracoviště. Jedná se o toto vybavení: 
- synoptofor (troposkop), 
- optotypy, 
- prizmata, 
- BGT, Worth, 
- fixační světlo, 
- CAM simulátor, 
fixní náklady
měsíční hrubá 
mzda [Kč/zam.]
SZP (34%) 
[Kč/zam.]
náklady / měsíc náklady / rok
ortoptista 30 000 Kč 10 200 Kč 40 200 Kč 482 400 Kč
optik 18 000 Kč 6 120 Kč 24 120 Kč 289 440 Kč
úklid 2 000 Kč 680 Kč 2 680 Kč 32 160 Kč
celkem 67 000 Kč 804 000 Kč
Zaměstnanci
počet	ks Kč	/	1ks celkem dodavatel
malířské práce – – 20 000 Kč
osvětlení 4 4 000 Kč 16 000 Kč Artemide
nábytek
stůl 2 3 000 Kč 6 000 Kč truhlář na míru
židle dětská 3 399 Kč 1 197 Kč IKEA (Sundvik)
židle 5 6 750 Kč 33 750 Kč Concept (Kuadral XL)
sedačky v čekárně 2 11 880 Kč 23 760 Kč Concept (More BL)
poličky 5 249 Kč 1 245 Kč IKEA (Lack)
stolek 1 2 490 Kč 2 490 Kč IKEA (Vejmon)
stojany na brýle 2 12 150 Kč 24 300 Kč Concept (W 7/14 PIN KI)
kontejnery na brýle 2 13 770 Kč 27 540 Kč Concept (Container)
dětský koutek
sedací kostky 3 2 700 Kč 8 100 Kč Concept (Lümmel)
hračky
koberec 1 1 399 Kč 1 399 Kč KIKA (Smooth)
tablet 2 10 990 Kč 21 980 Kč Apple (iPad 2017)
stolní počítač 1 33 990 Kč 33 990 Kč Apple (21,5palcový iMac)
celkem
Vybavení provozovny
231 751 Kč
10 000 Kč
68 442 Kč
19 499 Kč
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- stereoskop, 
- cheiroskop, 
- HB test, 
- pomůcky pro pleoptiku. 
Vyhláška dále zmiňuje doporučené vybavení, mezi které patří například: 
Maddoxův kříž a Maddoxovo křídlo, stereotesty (Lang I, Lang II), lokalizátor, korektor, 
fokometr, pupilometr nebo svalový trenažér.  
V Tabulce 8 je znázorněna kalkulace vybavení, které bude použito na nově 
budovaném ortoptickém pracovišti.  
 
 
Tabulka 7: Přístrojové vybavení ortoptického pracoviště 
 
Ze zjištěných nákladů je nutné si pro další výpočty stanovit celkovou výši 
prvotní investice součtem nákladů na vybavení provozovny a přístrojového vybavení 
ortoptického pracoviště. A celkové měsíční náklady, které bude provozovna mít, 
součtem nákladů na prostory a zaměstnance. 
 
Celkem prvotní investice 653 901 Kč 
Celkem měsíční náklady 87 262 Kč 
Tabulka 8: Celkové náklady 
  
počet ks Kč / 1ks celkem
synoptofor 1 350 000 Kč 350 000 Kč
cheiroskop 1 8 000 Kč 8 000 Kč
světelný optotyp 1 4 800 Kč 4 800 Kč
Lang I a II 1 3 000 Kč 3 000 Kč
optotyp do blízka (LH symbols singl) 1 2 350 Kč 2 350 Kč
programy CAM od ČVUT 4 625 Kč 2 500 Kč
obrazovka a Hessovo plátno 1 12 500 Kč 12 500 Kč
Bagoliny a červenozelené brýle 1 1 000 Kč 1 000 Kč
vergenční stereoskop 2 5 000 Kč 10 000 Kč
vergenční stereogram 1 6 000 Kč 6 000 Kč
prizmatická sada 1 17 000 Kč 17 000 Kč
prizmatické lišty 1 5 000 Kč 5 000 Kč
celkem 422 150 Kč
Přístojové vybavení ortoptického pracoviště
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10.2 Investiční záměr 
Pokud jsou stanoveny náklady, tak se také musí stanovit výnosy při chodu 
podniku a následně vypočítat předpokládaný zisk. Protože v provozovně budou dvě 
pracoviště (ortoptické pracoviště a dětská oční optika), které na sebe nebudou závislé, 
musí se propočítat obě zvlášť. Co se týká dětské oční optiky, protože podnik nemá 
vedení skladové hospodářství v elektronické podobě, bude se vycházet z průměrné 
ceny obruby a průměrné ceny brýlových čoček, aby se zjistila cena jedné zakázky.           
U cen brýlových čoček se také u nulové položky počítá s možností, že se budou dělat 
brýle na recept od pojišťovny a v tom případě zákazník nic neplatí. Brýlové obruby také 
mohou být na recept, nebo může být hrazena pouze výměna do jiné obruby, ale tento 
fakt není při výpočtech postihnut.  
Dětská oční optika 
počet zakázek / den 4 
počet zakázek / týden 12 
počet zakázek / měsíc 48 
  min střed max 
prodejní cena obrub 980 Kč 1 500 Kč 4 000 Kč 
nákupní cena obrub 387 Kč 593 Kč 1 581 Kč 
výnosy obrub 593 Kč 907 Kč 2 419 Kč 
cena brýlových čoček 0 Kč 590 Kč 1 190 Kč 
nákupní cena brýlových čoček 0 Kč 59 Kč 229 Kč 
výnosy brýlových čoček 0 Kč 531 Kč 961 Kč 
        
průměrný výnos obrub 1 084 Kč 
průměrný výnos brýlových čoček 703 Kč 
průměrný výnos celé zakázky 1 787 Kč 
        
výnosy / měsíc 85 763 Kč 
Tabulka 9: Výnosy dětské oční optiky 
Ortoptické pracoviště může být zřízeno dvěma způsoby. Prvním z nich je, pokud 
ortoptista bude cvičit pouze pacienty s poukazem od očního lékaře a bude mu jeho 
práce proplácena podle provedených výkonů pojišťovnou. Druhá možnost je otevření 
soukromého pracoviště, kde by pacienti museli zaplatit za každé cvičení ortoptistou, 
při této variantě je ale také nutné, aby pacient vždy přišel s doporučením od lékaře. Při 
výpočtech je pro zjednodušení uvažována jednotná cena za hodinové cvičení a to 
400Kč. (Při provozování pracoviště na pojišťovnu, je za každý druh cvičení účtován jiný 
kód s jinou dotovanou cenou, pokud se sečtou nejběžnější kódy, které ortoptista 
během cvičení provádí, pohybuje se cena za jedno hodinové cvičení kolem 350,- až 
400,-Kč. Cvičení, které by nebylo na pojišťovnu je také ohodnoceno při výpočtech 
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částkou 400 Kč.) Podnik uvažuje o sjednání smlouvy s pojišťovnou na oba typy 
pracovišť, aby mohl vyhovět všem potencionálním klientům. Dále je při výpočtech 
zohledněno, že ortoptické pracoviště bude otevřeno pouze 3 dny v týdnu, a díky tomu 
jsou nastaveny i předpokládané počty odpracovaných cvičení. Vše je vidět          
v Tabulce 10. 
Ortoptické pracoviště 
počet cvičení / hodinu 1 
počet cvičení / den 10 
počet cvičení / měsíc 100 
cena 1 cvičení [Kč / hod] 400 
výnosy / měsíc 40 000 Kč 
Tabulka 10: Výnosy ortoptického pracoviště 
 
Předpokládané celkové výnosy z provozu obou částí provozovny jsou vidět 
v Tabulce 11 a následně také vypočítaný zisk odečtením celkových nákladů od výnosů. 
Výsledný předpokládaný zisk za rok činí 462 022,-Kč. 
Celkem měsíční výnosy 125 763 Kč 
Celkem měsíční náklady 87 262 Kč 
ZISK / měsíc 38 502 Kč 
ZISK / ROK 462 022 Kč 
Tabulka 11: Předpokládaný celkový roční zisk 
 
Na základě již zjištěných informací se mohou aplikovat statické a dynamické 
metody pro hodnocení investice. U statistických metod jsou pro výpočty použity tyto 
vzorce: 𝑐𝑒𝑙𝑘𝑜𝑣ý	č𝑖𝑠𝑡ý	𝑝𝑒𝑛ěž𝑛í	𝑝ří𝑗𝑒𝑚 = −𝑖𝑛𝑣𝑒𝑠𝑡𝑖𝑐𝑒 + 	 𝐶𝐹, 
𝑝𝑟ů𝑚ě𝑟𝑛ý	𝑟𝑜č𝑛í	𝑣ý𝑛𝑜𝑠 = 	 𝑐𝑒𝑙𝑘𝑜𝑣é	𝑝𝑒𝑛𝑒ž𝑛í	𝑝ří𝑗𝑚𝑦𝑑𝑜𝑏𝑎	ž𝑖𝑣𝑜𝑡𝑛𝑜𝑠𝑡𝑖 	, 𝑝𝑟ů𝑚ě𝑟𝑛á	𝑑𝑜𝑏𝑎	𝑛á𝑣𝑟𝑎𝑡𝑛𝑜𝑠𝑡𝑖 = 𝑖𝑛𝑣𝑒𝑠𝑡𝑖𝑐𝑒𝑝𝑟ů𝑚ě𝑟𝑛ý	𝑟𝑜č𝑛í	𝑣ý𝑛𝑜𝑠	. 
Při výpočtech se u hodnoty CF (neboli cash flow) pracuje s hodnotou zisku / rok. Doba 
návratnosti je pouze zjednodušením průměrné doby návratnosti, kdy hledáme 
hodnotu na konci roku, za jak dlouho se nám vrátí investované prostředky.  
Dynamické metody hodnocení investic oproti statickým používají také úvahy     
o čase a riziku investice. Čas investice je při výpočtech stanoven na 5 let a výše 
diskontní míry pro zahrnutí faktoru rizika je vypočtena na hodnotu 7,49%. Doba 
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návratnosti u dynamických metod je pouze poupravena a počítá se s diskontovanou 
mírou CF. Při výpočtech se pracuje s těmito vzorci: 
Č𝑆𝐻 = −𝑖𝑛𝑣𝑒𝑠𝑡𝑖𝑐𝑒 + 		 𝐶𝐹G(1 + 𝑘)G 	 ,KGLM  0 = −	𝑖𝑛𝑣𝑒𝑠𝑡𝑖𝑐𝑒 + 	 𝐶𝐹G(1 + 𝑉𝑉𝑃)G 	 ,KGLM  
𝑖𝑛𝑑𝑒𝑥	𝑧𝑖𝑠𝑘𝑜𝑣𝑜𝑠𝑡𝑖 = 𝐶𝐹G(1 + 𝑘)GKGLM𝑖𝑛𝑣𝑒𝑠𝑡𝑖𝑐𝑒 	. 
 
 Pokud se zaměříme na vypočítané hodnoty, lze vidět, že čistý peněžní příjem je 
vyšší než 1,6 milionu Kč za plánovaných 5 let investice. Také čistá současná hodnota 
po započtení rizika a doby trvání je poměrně slušná s příjmem nad 1,2 milionu Kč. Co 
se týká průměrné doby návratnosti, vrátí se podniku investované prostředky do 2 let, 
což je velmi příjemný údaj, který také ovlivní závěrečné rozhodnutí podniku. Hodnota 
vnitřního výnosového procenta vyšla také velmi vysoká, a to 65 %. Index ziskovosti 
přesahuje téměř trojnásobně minimální hodnotu ziskovosti (hodnotu 1), a tím se stává 
projekt ekonomicky výhodným. 
STATICKÉ metody 
celkový čistý peněžní příjem 1 656 208 Kč 
průměrný roční výnos 331 242 Kč 
průměrná doba návratnosti 1,97 
doba návratnosti 2 roky 
Tabulka 12: Hodnoty statických ukazatelů investice 
 
DYNAMICKÉ metody 
k – diskontní sazba 7,49 % 
ČSH  1 215 659 Kč  
VVP 65 % 
doba návratnosti 2 roky 
index ziskovosti 2,86 
Tabulka 13: Hodnoty dynamických ukazatelů investice 
  
| 45 
11 Vyhodnocení výsledků 
V praktické části své bakalářské práce jsem nejprve uvažovala nad tím, zda je 
trh schopný absorbovat další provozovnu oční optiky. Pokud tedy KN OPTIK bude mít i 
do budoucna stejnou marketingovou sílu a budou pro něj stále zákazníci na prvním 
místě, je velmi pravděpodobné, že si svoji pozici udrží. Není vhodné zaměřit fungování 
oční optiky pouze na odbornost a kvalitu, ale podpořit to i účinným marketingem. 
Dále byl podnik v několik bodech představen. Byla popsána historie, jeho 
základní popis, velikost a organizační struktura. Důležité bylo také zmínit tři základní 
pilíře marketingového myšlení podniku a to: mise, vize a cíl, které naprosto odpovídají 
realitě, jak jsou prezentovány zákazníkům. Také byl velmi důležitý bod sociální 
odpovědnosti podniku, jehož aktivitami pomáhá podnik těm, kteří to nejvíce potřebují. 
V následující části jsem se snažila zachytit jednotlivé části podnikatelského 
plánu, kdyby se podnik rozhodl do budoucna plán někomu předkládat, aby měl již 
předpřipravenou kostru. Velmi podstatné jsou v této kapitole hlavně zdůvodněné 
výhody dětské oční optiky, předpokládané kroky k otevření provozovny a prognóza do 
dalších let. 
V kapitole Analýza podniku jsem se zaměřila na tři spíše teoretické analýzy 
(SWOT, PEST a Porterova analýza) a následně jsem zhodnotila finanční stav podniku 
z rozvahy a výkazu zisku a ztrát. U PEST analýzy jsem uvažovala o vlivech z vnějšího 
prostředí. Mezi nejzásadnější řadím nestálost dodavatelů, kdy si často předávají 
jednotlivé značky brýlových obrub mezi sebou. Tomuto riziku předejít nelze, ale je 
dobré pracovat s dodavateli, kterým věříme a můžeme se na ně spolehnout a zároveň 
se vyhnout značkám, které ačkoliv jsou známé a oblíbené, nemají za sebou silný tým. 
Další bod je zmenšování skladových zásob dodavatelů, což může vést k problémům 
při nedodání zboží včas v rámci reklamací nebo pozdější zasílání náhradních dílů.           
U tohoto případu je vhodné mít dostatek skladových zásob nebo jako u předchozího 
bodu pracovat s dodavateli, kteří nám dokáží vyhovět. Poslední vnější vliv, který bych 
vyzdvihla je rozšiřování nákupu brýlových obrub či kontaktních čoček přes internet. 
Tomuto trendu se nedá do budoucna vyhnout, ale oční optika může svůj sortiment 
prezentovat více na svých webových stránkách, aby zákazníci přesně věděli, které 
zboží mohou v kamenném obchodě očekávat anebo vytvořit dobrý marketingový plán 
se zaměřením na to, že se v oční optice kupuje individuálně zhotovený zdravotnický 
prostředek, a proto není vhodné rozhodnout se pro koupi přes internet. Všechny tyto 
vlivy mají na podnik negativní dopad, ale ten s nimi nyní úspěšně bojuje. 
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 Z hlediska finančního si KN OPTIK vede dobře. Tržby každoročně rostou a v roce 
2017 se předpokládají tržby za prodej zboží kolem 20 milionů za rok. Jediná položka, 
která je v rozvaze vyšší jsou zásoby. Snížení by mohlo vést k menším nákladům,             
ale zároveň jak již bylo řečeno, podnik pracuje tak, aby uspokojil své zákazníky a měl 
vždy dostatek možných variant při prodeji, řešení oprav či reklamací. 
Investice nutné pro otevření nové provozovny byly stanoveny na částku            
653 901,-Kč a ostatní měsíční náklady na 87 262,- Kč. Při těchto nákladech a výnosech 
152 763,- Kč bude nová provozovna mít měsíční zisk 38 502,- Kč a zároveň již v druhém 
roce by se měla vrátit celá investovaná částka. Projekt je výhodné zrealizovat.  
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Závěr 
Hlavním cílem mé bakalářské práce bylo zaměřit se na teoretickou podstatu 
podnikatelského plánu a následně ji aplikovat na konkrétní podnik. Jedná se o oční 
optiku KN OPTIK v Teplicích, která se rozhoduje o rozšíření svých dvou provozoven            
o další se specializací na dětskou klientelu. Spolu s tím také uvažuje o založení 
ortoptického pracoviště, protože má v týmu nově vystudovaného ortoptistu. 
V praktické části jsem analyzovala podnik na základě tří druhů analýz (SWOT 
analýza, PEST analýza a Porterova analýza pěti sil). Dále jsem pro finanční analýzu 
využila rozvahy a VZZ z let 2011 až 2016 a zhodnotila absolutní ukazatele podniku.          
U samotného investičního záměru jsem stanovila požadavky na otevření nové oční 
optiky a propočítala potřebné náklady, včetně odhadu předpokládaného zisku, ze 
kterého jsem následně hodnotila investici podle statických a dynamických ukazatelů. 
Majitelka bude mít nyní k dispozici podrobný soupis veškerých nákladů a bude 
moci s těmi hodnotami pracovat. Z výsledků vyplývá, že podnik je v tuto chvíli schopný 
a silný pro otevření nové oční optiky. Plánovaná investice se podniku vrátí do dvou let 
a z dlouhodobé prognózy vyplývá, že podnik přemýšlí nad dalším zlepšením a 
rozšířením možností pro své klienty. Já osobně bych doporučila podnikatelský záměr 
zrealizovat.  
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